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Knjiga "PRODAJA I PRODAJNI MENADZMENT" je jedna u nizu knjiga koje obraduju 
posebna podrucja marketinga i koje su neophodno potrebne u cilju kompletiranja literature za 
proucavanje fenol11ena marketinga na ovim prostoril11a. Pocev od prvih deeenija 20-tog stoljeca, 
marketing postaje dominantna poslovna filozofija savrel11enog svijeta i objasnjenje razlicitih pri­
stupa i uspjesnosti pojedinih korporacija i kompanija 1I stvaranju, odrzavanju i prosirenju marki 
proizvoda i njihovih surogata. 

Prodaja je od pocctka razvoja teorije zaokupljala paznjll kako teoreticara tako i prakticara 
marketinga, sa nekoliko aspekata. Prvi je bio pitanje gdje uopce locirati prodaju u kontekstu 
strukturnog poimanja teorije, da Ii unutar komunikacionog miksa, iii kao zasebnu aktivnost koja 
realizira postavke ukupnog marketing programa. Razvoj je ukazao na prevalentni pristup prodaji 
kao dijelu promocionog miksa kompanija, uz potrebu naglasavanja speeificnih zahtjeva tretira­
nja djelatnosti i kao uspostavljanja ncophodnc komunikaeije sa kupcem i realizacije samog cina 
razmjenc robe i usluga u funkciji ostvarivanja ciljeva kompanija. 

Autor knjige "Prodaja i prodajni menadzment" jc na originalan nacin prcvazisao navedene 
dilemc i prisao prodaji kao proccsu koji ima svoje imanentne zahtjevc i specificnosti, bez ne­
potrcbnog toeretiziranja 0 bazicnim konceptima i ukupnoj strukturi markcting pristupa . Na taj 
na(';in prezentirana jc struktura samc djelatnosti i elegantno objasnjeni fundamenti aktivnosti, 
koja se kao takva moze primijeniti i u sirem tcorctskom i prakticnom konlekstu. 

Autor je na vrlo interesantan nacin pristupio koneipiranju tcme, a time i knjige. On prihvaca 
univerzalno pravi 10 da marketing konccpt poslovanja stvara polazne osnovc za uspjesno poslo­
vanje finne. Medutim, ukupni aspckt marketing filozofije poslovanja se promatra sa aspckta pro­
dajc. Prodaju i prodajni menadzmcnt stavljaju se u prvi plan tezom da su Ijudski rcsursi prodaje 
zapravo maksimalno zaintercsirani za primjenu marketing koncepta. Obzirom da se kvalitetnom 
implcmcntacijom markctinga olaksava i potpomazc prodaja, oni su izuzctno zaintercsirani da se 
sve funkcije i podfunkcije marketinga optimalno rijese, kako bi prodaja SlO lakse obavila svoj 
zadatak prodaje i naplate . 

Autor tretira prodaju lako da ona ucestvllje i u kreiranju i donoscnju marketing plana, i u 
realizaciji zadataka iz marketing plana. 

Knjiga jc podijeljena na tri dijela . U prvol11 dijclu obraduju se mjesto, funkcija i znacaj pro­
daje i prodajnog l11enadzmcnta. U drugom c1ijclll knjige obradujll se oclnosi prodaje i elemcnata 
marketinga. Tu se ukazuje na znacaj prodaje u kreiranju clcmenata marketinga, odnosno krci­
ranje asortimana po odgovarajllCim eijenal11a, utvrdcnim kanalima distribucije i uz def~niranu 
politikll promocije. Na sve to nadovezuje se prodaja kao zavrsna faza realizaeije eiljeva marke­
tinga. U trecem dijclu knjigc, autor obraduje prodajni I11cnac!zment sa aspekta planiranja prodaje, 
organiziranja prodaje, Ijudskih resursa u prodaji, rukovodenje prodajol11 i kontrole prodaje. 

Knjiga treba prcvashodno da p0l110gne svilll menaclzerima a posebno zaposlenim u prodaj i 
i menadzl11entll prodaje. Poseban doprinos ove knj igc lIsmjeren je prema osoballla koje rade u 
prodaji, a nemaju formalnu cdukaeijll iz poslovne ekonomije iii business-a, jer ih provodi kroz 
clemente Illarketinga i sitllaeijc 1I prakticnom okruzenju. To se naroCito odnosi na inzenjere i 
osobe tehnickih zanimanja, koji se u praksi sve vise angaziraju u prodaji posebno kod prodaje 
oprellle, masina i specijaliziranih strojeva. 

Originalan doprinos autora je u lome da je u knjizi obradio pcdesetak pril11jera iz prakse i 
to iskljucivo bosansko-hereegovackih kOlllpanija. Primjeri su prikladniji domacim lIvjetima po­
slovanja i Illogu posluziti kao orjenliri, te kao podloga za raspravll 0 nacinu rjesenja odredenog 
problema. 
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